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Das sagen erfolgreiche E-Mail-Marketer ...

Ein verstindlich geschriebener Leitfaden, der dem E-Mail-Marketing-Einsteiger alles Wissens-
werte vermittelt und auch dem Profi viele wertvolle Tipps bietet. Insgesamt ein wichtiges,
aktuelles Arbeitsmittel fiir alle eMarketer.

Vasilios Adimudis, 02 Germany

Die Kunden-Ansprache per E-Mail ist fiir den Plus Online Shop das erfolgreichste Online-
Marketing-Instrument. Als Online-Shop mit wéchentlich wechselnden Aktions-Angeboten
bietet das Medium Newsletter eine optimale Mdglichkeit, um Kunden zeitnah (iber die neuesten
Angebote zu informieren und diese regelmédBig zum Besuch des Plus Online Shops und natiirlich
Kéufen zu motivieren. Dieses Buch liefert die notwendigen Grundlagen fiir Einsteiger und bietet
gleichzeitig wertvolle Tipps fiir ,alte Hasen" und zwingt sie, die Rahmenbedingungen dieses
unglaublich dynamischen Mediums permanent zu (berpriifen und die Gestaltung, den Versand
und die eigenen Kennzahlen immer wieder in Frage zu stellen.

Andrea Felder, Plus Warenhandelsgesellschaft mbH

E-Mail-Marketing funktioniert - immer noch - méchte man anhand der aktuellen Entwicklungen
sagen. In einem Markt, der sich in hohem Tempo technisch wie auch inhaltlich verdndert, gibt
dieser Leitfaden kompetente, aktuelle und praxisnahe Orientierungshilfe, um dauerhaft erfolg-
reiches E-Mail-Marketing zu betreiben. Gleichbleibend gute Offnungs- und Klickraten und
konstant niedrige Opt-Outs geben uns neben weiteren Kennzahlen den direkt messbaren

Erfolg wieder. Praktisch: Die vielen Checklisten.

Boris Meixner, Quelle AG

Ich méchte das Internet und seine Mdglichkeiten nicht mehr missen. Fiir Neuland (iberwiegen
ganz klar die Vorteile, die E-Commerce und E-Mail-Marketing bieten: Kosteneinsparung, Erfolgs-
kontrolle, sowie schnellere Aktions- und Reaktionszeiten. Ich wiinschte, ich hdtte das neue Buch
von Torsten Schwarz schon gehabt, als wir die ersten Schritte ins unbekannte Feld des E-Mail-
Marketing unternommen haben - dann hétten wir von Anfang an einiges besser machen kénnen.
Ubersichtlich und informativ werden hier die wichtigsten Grundlagen zum Thema kompetent
dargestellt. Ein Muss fiir jeden, der mit dem Thema arbeitet!

Guido Neuland, Neuland GmbH

Der ,Leitfaden eMail-Marketing” hilft den Marketing-und Kommunikations-Verantwortlichen
darin, das Medium E-Mail professionell zu konzipieren und umzusetzen. Ein gut gemachter
Newsletter kann z.B. eine sehr effiziente Regelkommunikation in Richtung Endkunde sein.
Wir nutzen bei Aral das Medium E-Mail erfolgreich, um unseren Kunden die Vielfalt unseres
Angebots in den Aral-Tankstellen néher zu bringen.

Dirk Sauer, Aral AG

E-Mail-Marketing ist fiir die R+V Versicherung zu einem wichtigen Marketing-Instrument
geworden. Mit jedem Newsletter lernen wir mehr iiber unsere Abonnenten und kénnen so
unser Informationsangebot weiter optimieren. Dabei gibt es viele Hiirden und Stolpersteine,
die man unbedingt kennen und umgehen sollte. Das Buch von Herrn Dr. Schwarz bietet hier
sehr praxisnahe Unterstiitzung beim Aufbau eines erfolgreichen Newsletters.

Torsten Unger, R+V Allgemeine Versicherung AG



Wenn Sie diese Fragen bereits beantwortet haben, konnen Sie sich das Buch sparen:

1 Was wollen Sie erreichen?

Welche Ziele verfolgen Sie mit E-Mail-Marketing und welche E-Mail-Kennzahlen (Offnungsrate,
Klickrate, Abbestellrate) setzen Sie zur Erfolgkontrolle ein?

Wofiir setzen Sie E-Mail-Marketing ein: um Produkte abzuverkaufen oder um Kunden zu binden?
Wie stimmen Sie Thre E-Mail-Aussendungen mit anderen Medien (Brief, Telefonat, Treffen) ab?
Wollen Sie einen regelméfBigen Newsletter versenden oder sporadische E-Mailings?

Wer ist Thre genaue Zielgruppe?

2 Was erwarten Ihre Empfinger?

Welchen Nutzen hat Ihre Zielgruppe, indem sie sich per E-Mail statt per Brief informieren 14sst?
Was hindert Ihre Leser daran, einfach abzubestellen?

Welche Probleme brennen Ihren Lesern unter den Fingernigeln?

Wie oft haben Sie etwas zu sagen, was fiir [hre Leser wirklich wichtig ist?

Wie wichtig ist Ihre Mail in den Augen von jemandem, der sehr viele E-Mails am Tag erhalt?

3 Woher bekommen Sie Ihre Adressen?

Haben Sie zu jeder E-Mail-Adresse auch eine Einwilligung des Empfangers, per E-Mail informiert
werden zu wollen?

Haben Sie bei der Einwilligung auf das Widerspruchsrecht hingewiesen?

Datensparsamkeit: Erheben Sie nur Daten, die Sie auch wirklich benétigen und sind alle iiber die E-
Mail-Adresse hinausgehenden Angaben freiwillig?

Protokolliert Thre Datenbank Datum und Form der Einwilligung?
Fordern Sie bei fehlerhaft eingegebenen E-Mail-Adressen sofort zur Korrektur auf?
Enthalten alle Thre E-Mails eine bequeme Abbestellmoglichkeit?

4 Wie gestalten Sie Ihre E-Mails?

Ist Ihr Newsletter klar gegliedert (Kopfzeile, Editorial, Inhaltsverzeichnis, Meldungen)?
Begriilen Sie Thre Leser personlich mit einem kurzen Anschreiben?

Entspricht Thr Impressum den gesetzlichen Anforderungen?

Sagt Thre Betreffzeile, warum es sich lohnt, gerade diese E-Mail zu 6ffnen?

Ist Ihr Firmenname in den ersten 15 Zeichen des Absenders als Einzelwort erkennbar?

5 Wie versenden Sie Ihre E-Mails?

Speichert Ihre Software Datenschutz-konform personliche Daten getrennt von Nutzerprofilen?
Beherrscht Thre Software die personliche Anrede und den Versand von Multipart-HTML-E-Mails?
Haben Sie bequemen Zugriff auf eine iibersichtliche Auswertung der wichtigsten Kennzahlen?

Erhalten Sie Unterstiitzung von Threm Dienstleister, damit [hre E-Mails nicht irrtiimlich von
Spamfiltern blockiert werden?

Wissen Sie, ob [hr Bounce-Management (Riickldauferverarbeitung) wirklich korrekt arbeitet?

6 Wie werden Sie messbar besser?

Vergleichen Sie kontinuierlich die Offnungs-, Klick- und Abbestellraten Ihrer Aussendungen?
Welches waren Ihre drei besten Mails mit den hochsten relativen Klickraten?

Welche Hyperlinks innerhalb Thres Newsletters werden am haufigsten angeklickt?



Nutzen Sie die Chance, jeweils zwei unterschiedliche Entwiirfe gegeneinander zu testen?
Messen Sie kontinuierlich, wie viele neue Adressen Sie iiber welche Kanile gewinnen?

7 Sind Ihre Inhalte wirklich interessant?

Haben Sie schon einmal Thre Leser gefragt, was sie an Threm Newsletter am meisten schitzen?

Was sind die fiinf heiBesten Themen/Uberschriften, bei denen Ihre Zielgruppe neugierig wird?
Welchen Nutzen und Mehrwert bringt Ihr Newsletter Ihren Lesern?

Was tun Sie, damit Ultraschnellleser die wichtigste Information sofort bequem erfassen?

Wie hoch ist die Abbestellrate von Abonnenten, die bereits drei oder mehr Newsletter erhalten haben?

8 Konnten Sie nicht noch mehr verkaufen?
Welche Betreftzeilen haben Sie schon gegeneinander getestet?

Wie dndert sich die Abbestellrate, wenn Sie die Frequenz verdoppeln/halbieren? Wie viel ist ein
Abonnent "wert"?

Welche Mailings und Landingpages haben Sie schon gegeneinander getestet?
Bei welchen Mailings war der Anteil der Shopbesucher am hochsten?

9 Wie konnen Sie noch mehr Adressen gewinnen?

Womit iiberzeugen Sie Interessenten, Ihren Newsletter zu abonnieren?

Wie viele Klicks sind nétig, um [hren Newsletter online zu bestellen?

Wie sind Thre Erfahrungen mit Newsletteranzeigen und Standalone-Adressen
Welche Kooperationspartner bringen Ihnen die meisten Adressen?

Mit welchen Offline-Aktionen gewinnen Sie die meisten Abonnenten?

10 Schreiben Sie wirklich personalisierte E-Mails?

Was unternehmen Sie, damit sich Thre Leser personlich angesprochen fiihlen?

Wie sprechen Sie diejenigen an, die ihren Namen nicht preisgeben wollen?

Ist Ihr Editorial von einem Team oder einer Person unterschrieben?

Haben Sie Erfahrungen mit Datums- oder Reaktions-gesteuerten E-Mails?

Haben Sie Datenbank-Inhalte, mit denen Sie personalisierte Inhalte generieren konnten?

11 Verhindern Sie aktiv, in Spamfiltern zu landen?

Arbeitet IThr Bounce-Management (Riicklduferverarbeitung) korrekt?

Sind Sie beziehungsweise Thr Versender in allen relevanten Whitelists?

Haben Sie eine wasserdichte interne Sperrliste (Blacklist)?

Gestalten Sie Thre E-Mails so, dass Sie moglichst wenige "Spam-Punkte" erreichen?
Messen Sie die Offnungsraten bei den wichtigsten Providern?

12 Wie managen Sie die Flut eingehender E-Mail-Anfragen?
Wie klassifizieren Sie Ihre eingehenden E-Mails?

Hat Thr Unternehmen eine ,,E-Mail-Policy*?

Welche Fragenwerden besonders haufig gestellt?

Wie handhaben Sie die Weiterleitung von E-Mail-Anfragen?
Wie gewihrleisten Sie, dass zeitnah geantwortet wird?
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